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ПРАВИЛНОТО ПРЕГОВАРАЊЕ КАКО ФАКТОР ЗА 
ДЕЛОВЕН УСПЕХ 
Апстракт: 
Прегпвараоетп е кпмуникациски прпцес на медусебен разгпвпр, 
разбираое и дпгпвараое за пдредени прпблеми кпи се ппставени какп предмет. 
Тпа е интерактивен прпцес на кпмуникација штп пбичнп се случува за пстваруваое 
на заедничка цел. Прегпвараоетп се јавува какп кпмуникацискп-аналитички 
прпцес вп кпј прегпварачите се вп медузависен пднпс и вршат влијание врз 
пргпварачките резултати. 
Оснпвни карактеристики кпи се заеднички за еден прегпварачки прпцес се 
ппстпеоетп на две или ппвеќе прегпварачки страни, ппстпеоетп на заеднички 
теми за кпи ќе се прегпвара, тпчка на птппр, пднпс на медузависнпст итн. 
Успехпт на прегпвприте зависи пд правилнп ппределените стратегии и тактики. 
Кпристеоетп на ппгрешни стратегии и тактики ќе дпведат дп лпши резултати 
на самипт прпцес на прегпвпраое. Какп сппдветни стратегии мпже да бидат 
прилагпдуваоетп, избегнуваоетп или кпмпрпмиспт. Дпбрите прегпварачи се 
сппспбни да преппзнаат таква ситуација и да применат сппдветни стратегии и 
тактики. 
Клучни збпрпви: кпмуникација, интерактивен прпцес, партнери, делпвни 
стратегии, делпвни кпнфликти, кпмпрпмис. 
 
RULES REFERENCE AS A FACTOR FOR BUSINESS SUCCESS 
Abstract: 
Negotiation is a communication process of mutual conversation, understanding 
and negotiating for certain problems that are set as an object. It is an interactive 
process of communication that usually happens to achieve a common goal. 
Negotiation occurs as a communication-analytical process in which negotiators are in 
a relationship of interdependence and influence the negotiation results. 
Basic characteristics that are common to a negotiating process are the existence 
of two or more negotiating parties, the existence of common topics to be negotiated, 
a point of resistance, a relationship of interdependence, etc. The success of the negotiations 
depends on properly defined strategies and tactics. Using wrong strategies 
and tactics will lead to poor results in the negotiation process itself. 
Adjustment, avoidance or compromise can be appropriate strategies. Good negotiators 
are able to recognize such a situation and apply appropriate strategies and 
tactics. 
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